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Kansainvälistyminen on suomalaisille pk-yrityksille tärkeää, etenkin toimialoilla joiden 
kotimarkkina-alue on suppea. Vaikka ulkomaankauppa ja kansainvälisille markkinoille 
laajentuminen voi olla hyvinkin haastavaa, se kuitenkin kasvattaa liiketoimintaa ja tarjoaa 
mielenkiintoisia mahdollisuuksia ja tilaisuuden päästä kotimaan kilpailijoiden edelle. 
 
Tämä opinnäytetyö tehtiin toimeksiantona IT-alan yritykselle Craneworks Oy:lle, jonka 
vahva markkina-asema Suomessa edellyttää tulevaisuudessa laajentumista uusille 
kansainvälisille markkinoille. Työn tavoitteena oli analysoida toimeksiantajayrityksen 
kansainvälistymisen mahdollisuuksia ja avata yrityksen kohdemaiden Arabiemiraattien ja 
Saudi-Arabian toimintaympäristöä. 
 
Työn tietoperustassa avataan yleisesti suomalaisten yritysten kansainvälistymisen syitä ja 
yleisyyttä, kansainvälistymisstrategioita sekä kohdemaiden toimintaympäristöä. 
Tutkimuksen lähteenä käytettiin alan kirjallisuutta, Internet-julkaisuja sekä verkkosivuja. 
 
Työn tutkimusmenetelmä oli kvalitatiivinen. Kyseessä oli haastattelututkimus, jonka kohde-
joukkona olivat aiheen asiantuntijat Suomesta ja kohdemarkkinoilta. Työssä haastatel-
tiin maalis-toukokuun 2018 aikana molempien kohdemaiden suurlähettiläitä ja konsultteja 
sekä suomalaista arabikulttuurin asiantuntijaa.  
Tämän tutkimuksen perusteella Craneworks Oy sai tarkemman käsityksen sopivatko heille 
valitsemansa kohdemarkkinat ja voisiko ne nähdä mahdollisina kohteina laajentumiselle. 
Tutkimus auttaa myös päätöksessä sijoittaa rahaa lisätutkimuksille. 
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1   Johdanto 
"Suomalainen digiosaaminen käy kaupaksi maailmalla" julistaa suomalainen globaalin 
kasvun kiihdyttämö Finpro. Finpron, jota vuoden 2018 alusta alkaen kutsutaan Business 
Finlandiksi, tehtävänä on luoda edellytyksiä uudelle kasvulle auttamalla yrityksiä kansain-
välistymään sekä rahoittamalla tutkimuksia ja innovaatioita. Business Finlandin mukaan 
(2018) tutkimus- ja kehitystyö sekä innovaatiotoiminta ovat elintärkeitä kansantalouden 
hyvinvoinnille ja suomalaisten markkinoiden ollessa rajalliset, monet yritykset päätyvät 
pohtimaan mahdollisuutta kansainvälistyä ulkomaisille markkinoille. 
 
Elinkeinoelämän keskusliiton ja Finpron, nykyinen Business Finland, tekemässä kyselyssä 
kansainvälistymistä harkitsevista yrityksistä 90% kaipasi apua viennin tai muun kansain-
välisen toiminnan käynnistämiseen. Suurimmat tarpeet olivat yrityskohtaisessa konsultoin-
nissa ja kansainvälistymisneuvonnassa. Lisäksi monet pk-yritykset etsivät tietoja kohde-
markkinoista sekä ulkomaankaupan määräyksistä. Vastanneesta 330 yrityksestä 41% oli 
käyttänyt kansainvälistymispalveluita viimeisen kolmen vuoden aikana. Kyselyssä yhtenä 
suurimmista kansainvälistymispalveluita käyttävistä toimialoista olivat ohjelmistoalan ja di-
gitaalisen median yritykset. (Finpro 2011.)  
 
Tämä opinnäytetyö on toimeksianto suomalaiselta IT-alan yritykseltä Craneworks Oy:ltä.  
Pääkaupunkiseutulainen teknologiayritys toimii Digital Signagen parissa, millä tarkoitetaan 
mainostusta, informointia sekä opastusta digitaalisilla näyttöpinnoilla, ja alan ennustetaan 
kasvavan lähivuosina sekä Suomessa että maailmalla. Tuotteiden ja markkinatilanteen 
kehittyessä, markkina-alueet Suomessa alkavat käydä pieniksi, jonka vuoksi Craneworks 
toivoo tulevaisuudessa kansainvälistyvän tehokkaasti kotimarkkinoiden ulkopuolelle. 
(Sami Käyhkö 1.3.2018.) 
 
Koska kansainvälinen menestys edellyttää strategista otetta ja markkinaosaamista (EK 
2010) avaan työssäni strategiavaihtoehtoja jotka sopivat kohdemaiden toimintaympäris-
tölle, suomalaisten yritysten kansainvälistymisen syitä ja yleisyyttä sekä erilaisia avustus-
rahoitusvaihtoehtoja uudella markkina-alueella. 
 
1.1   Tutkimusongelma ja tutkimuksen rajaus 
 
Opinnäytetyön tavoitteena on analysoida toimeksiantajayrityksen kansainvälistymismah-
dollisuuksia Arabimaihin. Työn tavoitteena on myös kuvata Arabimaiden toimintaympäris-
töä. Tutkimus on rajattu tarkastelemaan Arabimaita, jotka ovat Saudi-Arabia ja Arabiemi-
raatit. 
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Opinnäytetyön tutkimuskysymykset ovat seuraavat: 
• Mitä näkökulmia Craneworks Oy:n tulee ottaa huomioon kansainvälistyessään? 
• Millainen on kohdemarkkinoiden toimintaympäristö tällä hetkellä? 
 
Työn tarkoituksena on selvittää Saudi-Arabian ja Arabiemiraattien toimintaympäristöä ja 
niiden puitteita yrityksen kansainvälistymiselle kyseisiin maihin. Tuloksena muodostuu toi-
meksiantajayritykselle Craneworks Oy:lle tietopaketti strategiavaihtoehdoista ja ajankoh-
taista tietoa kohdemarkkinoiden toimintaympäristöstä. 
 
1.2   Työn luonne ja rakenne 
 
Tämä on tutkimuksellinen opinnäytetyö ja luonteeltaan laadullinen. Menetelmänä käytet-
tiin teemahaastattelua. Tutkimuksen vaiheet ja aineiston keruu kuvataan tarkemmin lu-
vussa viisi. Haastatteluista saatua aineistoa käytetään sekä työn tietoperustassa että tu-
loksissa. 
 
Tämä työ koostuu seitsemästä pääluvusta. Luvussa kaksi esitellään opinnäytetyön toi-
meksiantaja. Luvut kolme ja neljä esittelevät työn tietoperustan. Niissä käsitellään suoma-
laisyritysten kansainvälistymistä sekä erilaisia kansainvälistymisstrategioita. Tutkimusme-
netelmän esittelyn jälkeen työ päättyy pohdintaan ja arviointiin. 
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2   Craneworks Oy:n esittely 
Craneworks Oy on digitaalisilla näytöillä mainostus-, informointi-, opastus-, reitin- ja pai-
kanhakupalveluja sekä räätälöityä sisällöntuotantoa tarjoava kokonaispalveluyritys. Yrityk-
sen tarkoituksena on tuottaa asiakkaille "Avaimet käteen" -ratkaisuja, sisältäen järjestel-
män suunnittelua ja kehitystä, toimituksen ja asennuksen, valvonnan ja huollon sekä yllä-
pidon. Craneworks tarjoaa sisällöntuotantopalveluja, jotka ovat perinteisen graafisen 
suunnittelun, animaatioiden ja videotuotantojen lisäksi myös ohjelmoitavia sisältöjä ja 
asiakaskohtaisia erikoisohjelmoitavia toteutuksia. (Sami Käyhkö 1.3.2018.) 
 
Kuvio 1. Organisaatiokaavio (Craneworks 2016) 
Yrityksen henkilökunnan osaaminen on niin käyttöliittymissä ja niiden käytettävyydessä, 
integroinnissa, ohjelmoinnissa sekä sisällöntuotannossa. Craneworks on kehittänyt oman 
BCN Digital Signage -järjestelmän sekä BCN Dynamic Wayfinding reitin- ja paikanhaku-
palvelun, joiden asiakaskuntaa ovat sekä pienet ja keskisuuret yritykset, kuin myös Suo-
men suurimmat ketjut, pörssiyritykset ja instituutiot. (Craneworks 2018.) 
Yksi yrityksen osa-alueista on heidän keksimä nimitys Augmented Media, jolla tarkoite-
taan erilaisiin digitaalisiin näyttölaitteisiin tuotettuja asiakkaita aktivoivia erikoiskampanjoita 
esimerkiksi pelejä ja pelillistäviä mainoksia, esimerkkinä pelillistävästä mainoksesta oli 
Kansallisteatterin ja Kuubi Oy:n kanssa yhteistyössä toteutettu kinect-liikeohjattava Fran-
kenstein- teatteriesityksen ennakkomainostuskampanja, mikä toteutettiin Kampin kauppa-
keskuksessa.  
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Augmented Media on myös räätälöityjä erikoistapahtumia julkisilla näyttöpinnoilla, kuten 
uusien tuotteiden lanseeraukset, konserttien ja tapahtumien striimaukset ja yksityisasiak-
kaiden pyynnöstä toteutettavat tempaukset kuten flashmobit ja jopa kosinnat. (Sami 
Käyhkö 1.3.2018.) 
Digitaalisia ratkaisuja voi hyödyntää myös yleishyödyllisiin tarkoituksiin kuten Punaisen 
ristin kanssa toteutettussa veripalvelukampanjassa ja Helsinki-Vantaa lentokentän Plan 
Internationalin hyväntekeväisyys-kampanjassa, joiden tarkoituksena on kerätä lentomat-
kustajilta lahjoituksia Plan Internationalin avustuskohteisiin. (Craneworks 2018.) 
Craneworks Oy:n projektien painotuksen ollessa suurissa koko maan kattavissa ketjuto-
teutuksissa, yritys on tällä hetkellä saavuttanut Suomessa markkinajohtajan aseman 
kauppaketjujen, kauppakeskusten ja risteilyalusten osalta. Suomen markkinoiden ollessa 
rajalliset yrityksen täytyy laajentua kotimaan rajojen ulkopuolelle nykyistä aggressiivisem-
min. (Sami Käyhkö 1.3.2018.) 
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3   Liiketoiminnan laajentaminen ulkomaille 
Kansainvälinen liiketoiminta tarkoittaa kaupankäyntiä sekä sijoituksia oman maan rajojen 
ulkopuolelle, kun taas kansainvälistyminen on liiketoiminnan systemaattista syventämistä 
ja tuotteiden, palvelujen tai tietotaidon levittämistä kansainvälisillä markkinoilla. (Cavusgil, 
Knight & Riesenberger 2017, 34-35) 
 
Elinkeinoelämän keskusliiton mukaan (2010) yritykset, jotka kasvavat menestyessään ul-
komaisilla markkinoilla, käyttävät hyväkseen erilasia liiketoimintamalleja ja kilpailuetujaan. 
Se millaiset tekijät vaikuttavat liiketoimintamallin valitsemiseen, millaisilla tuotteilla tai pal-
veluilla suunnataan valitsemille markkinoille, millainen on kansainvälistymisen toteuttami-
sen aikataulu ja kuinka niillä menestytään riippuvat kaikki yrityksen ominaisuuksista ja sen 
inhimillisestä sekä sosiaalisesta pääomasta (EK 2010, 3.) Elinkeinoelämän keskusliitto 
(EK) jaottelee suomalaiset kansainvälistyneet yritykset kolmeen eri kategoriaan: yrityksiin 
jotka ovat syntyneet kansainvälisiksi sekä asteittain tai yritysjärjestelyin kansainvälistynei-
siin yrityksiin. EK myös luokittelee yritykset: 
 
• Markkina-osaajiin, jotka luottavat kansainvälistyessään markkinointiosaamiseensa 
sekä kohdemarkkinoiden tuntemukseen. 
• Tuotanto-osaajiin, joiden tuotevalikoiman monipuolisuus sekä edistyksellinen tuo-
tantoteknologia toimivat yrityksen kansainvälistymisen kulmakivenä. 
• Verkosto-osaajiin, joiden vahva yrityksen imago sekä laaja jakeluverkosto edes-
auttavat verkostoitumista asiakastapaamisissa tai esimerkiksi messuilla. 
• Strategiaosaajiin, joiden kansainvälinen kokemus ja osaaminen johtoportaassa ta-
kaavat kansainvälisen menestyksen. 
 
Yrityksen kansainvälistyessä, parhaimmassa tapauksessa, yrityksen tulos ja yritys itses-
sään kasvaa mutta kansainvälistyminen tuo aina mukanaan haasteita. (Äijö 2008, 39.) 
Arabiemiraattien Suomen suurlähettilään Riitta Swanin mukaan kohdemarkkinoita vali-
tessa on tärkeää pohtia niin maan taloudellisia, poliittisia, sosiaalisia kuin myös teknologi-
sia näkökulmia ja huomioida seuraavat tekijät:  
 
 
Kuvio 2. Markkinoiden valintaan vaikuttavat tekijät (Swan 19.3.2018) 
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3.1   Suomalaisten pk-yritysten kansainvälistyminen 
Vuonna 2018 Valtioneuvosto tutki suomalaisten pk-seudun yritysten ensisijaista markkina-
aluetta ja vertaili niiden eroja voimakkaasti kasvuhakuisten ja kaikkien muiden yritysten 
välillä.   Tutkimukseen osallistui 480 pk-yritystä ja tutkimusaineistosta selvisi voimakkaasti 
kasvuhakuisten yritysten olleen usein nuoria ja niiden toiminnan olevan kansainvälisillä 
markkinoilla huomattavasti muita pk-yrityksiä yleisempää.  
     
Kuvio 3. Millä markkinoilla yritys ensisijaisesti toimii (Valtioneuvosto 2018) 
Euroopan unioni määrittelee pk-yritykseksi pienen tai keskisuuren yrityksen, jonka: 
 
• Henkilöstön määrä on alle 250 henkeä. 
• Vuotuinen liikevaihto on enintään 50 miljoonaa euroa tai tase enintään 43 miljoo-
naa euroa. 
• Pääomasta tai äänimäärästä alle 25% on toisen yrityksen tai julkisyhteisön hallin-
nassa. 
 
Keväällä 2016 Elinkeinoelämän keskusliitto selvitti pk-yritysten kansainvälistymisen vai-
heita ja kasvutavoitteita. Yritysbarometri tutki 512 pääkaupunkiseudulla toimivan pienen ja 
keskisuuren yrityksen toimintaa ja niiden taloudellista toimintaympäristöä, ja tutkimuksesta 
kävi ilmi kansainvälistyvien yritysten olleen kasvuhakuisia ja useimmiten mikroyrityksiä. 
 
Kuvio 4. Alkuvaiheen kansainvälistyjät odotetusti kasvuhakuisia ja usein mikroyrityksiä 
(Elinkeinoelämän keskusliitto 2016) 
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Valtionneuvoston vuonna 2015 toteutettu yritysbarometri kuvasi suomalaisten pk-yritysten 
käsityksiä liiketoiminnan ja taloudellisen toimintaympäristön muutoksista sekä kehitysnä-
kymistä. Tutkimus perustui 4404 pääkaupunkiseudulla toimivan yrityksen edustajien     
vastauksiin. 
Yksi käsitellyistä aiheista oli: mille markkina-alueille kansainvälistymisellä oltiin tähdätty. 
Kyselystä selvisi kasvuhakuisten pk-yritysten olevan muita kansainvälistyneitä pk-yrityksiä 
aktiivisempia kaikilla markkina-alueilla paitsi EU-maissa. 
 
Kuvio 5. Pk-yritysten kansainvälistyminen alueittain, osuus yrityksistä, joilla vientiä tai      
liiketoimintaa ulkomailla (Valtionneuvosto 2015) 
 
Kansainvälistymistä hankaloittaa usein kohdemaahan liittyvät tiukat määräykset ja stan-
dardit sekä lainsäädäntö. Suomalaiset pk-yritykset vievät tuotteitaan ja palveluitaan use-
ammin Euroopan Unioniin kuuluviin maihin eikä uusille kasvumarkkinoille, kuten Venäjälle 
ja Aasian maihin, joissa esimerkiksi byrokraattisuus tullauskäytännöissä on tunnettu tosi-
asia (EK 2010, 3.) 
3.2 Kansainvälistymisen mukana tuomat mahdollisuudet 
Kansainvälisille markkinoille laajentumisen syynä on tyypillisesti suurempien voittojen ta-
voittelu ja halu kasvaa markkina-alueiden monipuolistuessa. Syitä voi olla myös halu ke-
hittää omia liiketoimintamalleja ja tuote- tai palveluvalikoimaa tai tavoitella mittakaavaetua. 
Ulkomaisille markkinoille voi olla myös halu laajentua avainasiakkaiden sijaitessa siellä ja 
halu tuoda tavarantoimittajan lähemmäksi asiakasta tai saadakseen joustavuutta tavaroi-
den hankinnassa, paremman laadun perässä tai etsiessä edullisemman tuotantohinnan 
tehtaita. Kansainvälistyessä voi saada myös uusia mahdollisuuksia tutkimus- ja kehitys-
työlle sekä monipuolistaa markkinointiosaamista. Suuremmassa mittakaavassa kansain-
välistymisen halun taustalla on kyky kohdata kansainväliset kilpailijat tehokkaammin tai 
ehkäistä kotimaan kilpailua. (Cavusgil, Knight & Riesenberger 2017, 46-47).  
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Tyypillisesti yritykset pyrkivät kansainvälistyessään myös vähentämään liiketoimintansa 
riskejä ja lisäämään sopeutumiskykyään laskusuhdanteiden aikana (Bailetti 2012; Root 
1998.) Valtionneuvoston barometrin mukaan voimakkaasti kasvuhakuisia yrityksiä kiinnos-
taa muita pk-yrityksiä enemmän suuntautua kansainvälisille markkinoille. Erityisesti yrityk-
set, joiden tuotteet ja teknologia ovat globaalin listan kärjessä, näkevät maailmanlaajuiset 
markkinat mahdollisuutena tuotannon skaalattavuuden helppouden vuoksi. (Valtioneu-
vosto 2018). 
 
 
Kuvio 6. Pk-yrityksen kansainvälistyminen, osuus yrityksistä (Valtionneuvosto 2018) 
 
3.3   Strateginen näkökulma yrityksen kansainvälistyessä 
 
Strategia on yrityksen suuntaviiva pitkällä aikavälillä ja on siten olennainen osa yrityksen 
tulevaisuutta. (Johnson ym. 2014, 3) Monet pk-yritykset haluavat liiketoimintansa alussa 
keskittyä lähimarkkinoiden toimivuuteen, eivätkä ota strategiassaan huomioon kansainvä-
listä näkökulmaa. Vasta silloin, kun yritys on tarpeeksi vahva paikallisiin kilpailijoihin ver-
rattuna, aletaan mahdollisesti suunnittelemaan kansainvälistymisstrategiaa. (Onkelinx & 
Sleuwaegen 2010, 20). 
 
Kansainvälistymisstrategialla tarkoitetaan yrityksen eri tapoja monipuolistaa markkinoitaan 
ja järjestellä niitä pääkonttorin, tytäryhtiöiden ja instituutioiden välillä tavoitellen siten 
omien markkinoiden globaalia yhtenäistämistä. (Bartlett & Ghoshal 2002, 3) Kansainvälis-
tymisstrategialla on liiketoiminnan strategian kehittämistä ja usein ulkomaille pyrkivät yri-
tykset peilaavat kansainvälistä strategiaa valitessaan kotimaan markkinoidensa strate-
giaa. (Harzing & Sorge 2003, 187-214). Yrityksen kansainvälistyessä strategia voi keskit-
tyä toiminnan erinomaisen laadun varmistamiseen, tuotteiden tai palveluiden erilaistami-
seen kilpailijoihin nähden, toiminnan kehittämiseen asiakkaan toiveisiin nähden tarjoten 
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siten räätälöityjä ratkaisuja. Tämä voikin muuttaa täysin tuotteen palveluksi ja pitkällä ai-
kavälillä asiakkaan yhteistyökumppaniksi. Menestyksekäs liiketoiminta kansainvälisillä 
markkinoilla vaatii, tehokkaan myynnin ja markkinoinnin lisäksi, sopivien ihmisten palkkaa-
mista, verkostoitumista sekä suhteiden luomista oikeiden toimittajien kanssa markkinoilla, 
jotka voivat avata yritykselle uusia ovia ja verkostoja. (Luomakoski 2018). 
 
Alla oleva kuvio esittelee tekijät jotka ovat vaikuttaneet kansainvälistymisstrategian ja koh-
demarkkinoiden valintaan sekä tapaan toteuttaa ensimmäiset askeleen uudelle markkina-
alueelle. 
 
                
Kuvio 7. International strategy: five main themes (Johnson ym. 2014) 
 
Kansainvälistymisstrategian takana on: syy miksi yritys haluaa kansainvälistyä sekä yrityk-
sen maantieteelliset edut ja palveluihin ja tuotteisiin liittyvät valtit (Johnson ym. 2014, 261-
262. ) Tavoitellessa suurempia voittoja ja oman markkina-alueen ollessa hyvin kilpailtu, on  
viisasta etsiä uusi kilpailusta ulkopuolella oleva markkina-alue. (Kim Chan & Mauborgne 
2015, 20-25) 
 
Globaalin kasvun kiihdyttämö Business Finlandin vanhempi neuvonantaja Victoria 
Ivanova luetteli haastattelun aikana asioita, joita kannattaa tarkastella valitessaan kan-
sainvälistymisstrategiaa: 
 
• Mitä tuotetta tai palvelua kohdemarkkinoille tarjotaan ensin ja kuinka ensimmäinen 
askel tehdään? 
• Onko, ja minkä perusteella kysyntää on valitsemalla markkina-alueella? 
• Mikä on yrityksen fyysinen etäisyys kohdemarkkinoille ja millaisia kulttuurieroavai-
suuksia maassa on? 
• Onko yrityksen edustajilla jo valmiiksi verkostoa toivotulla markkina-alueella? 
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Kun valitaan markkina-aluetta, jolle halutaan kansainvälistyä, on otettava huomioon jo 
aiemmin tämän pääkappaleen alussa mainitut taloudelliset, poliittiset, kulttuuriset sekä 
teknologiset tekijät (Swan 19.3.2018.) Ensimmäinen askel markkina-alueelle voi tapahtua 
joko yksittäisten kauppojen myötä tai esimerkiksi lisensoinnin avulla tai franchising- sopi-
muksella. Alueelle voidaan myös perustaa tytäryhtiö tai laajentua yhteishankkeen avulla 
useamman muun yrityksen kanssa. (Johnson ym. 2014, 261-262). 
Vaiheittainen kansainvälistyminen 
 
Uppsala-malli esittelee ajatuksen, että yrityksen liiketoiminta on aina sidoksissa muihin 
maailman yrityksiin tavalla tai toisella. Yrityksillä voi olla toisiinsa nähden erilaisia toimitus- 
tai alihankkijasopimuksia tai ne voivat suoranaisesti kilpailla keskenään. Samalla kuitenkin 
yritykset tarjoavat potentiaalia toiselta oppimiseen ja luottamuksen rakentamiseen. (Jo-
hanson & Mattson 1-22). 
 
Mallin mukaan yrityksen on valittava huolellisesti sopiva ajoitus, laajuus sekä vauhti kan-
sainvälistymiselleen ja lisätä yksi askel kerrallaan kansainvälistä osallistumistaan. Markki-
noita siis lähestytään ensin viemällä palveluitaan ulkomaille siellä toimivien edustajien eli 
niin sanottujen agenttien kautta. Samalla yrityksellä on mahdollisuus oppia uuden maan 
markkinoista ja kehittää suhteitaan siellä toimiviin verkostoihin. Seuraava askel on tytäryh-
tiön perustaminen alueelle ja viimeinen askel tuotannon tai valmistuksen siirtäminen maa-
han. Yritys siis sitoutuu markkina-alueeseen asteittain sitä vahvemmin, mitä enemmän se 
oppii siitä. (Johanson & Vahlne 1990, 11). 
 
Kuvio 8. The Uppsala Model (Baronchelli & Cassia 2008) 
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Laajentuminen kansainvälisten markkinoiden avulla 
 
Organisaatio, jonka tavoitteena on laajentaa liiketoimintaansa juuri kansainvälistymisen 
avulla, on huomannut kotimaansa markkinoiden rajallisuuden tai saavuttanut niillä maksi-
maalisen markkina-aseman. Ainoaksi vaihtoehdoksi yrityksen kasvulle jää laajentua ulko-
maisille markkinoille. Laajentumista voidaan tarkastella neljän eri strategian avulla jotka 
riippuvat hinnan suhteesta markkinan vastaanottokykyyn. (Business Jargons 2015).      
Alla oleva matriisi kuvaa strategiavaihtoehtoja. 
 
Kuvio 9. Four International Strategies (Johnson ym 2015) 
 
Export strategy eli strategia viennin yhteydessä tarkoittaa yrityksen käyttävän olemassa 
olevia ydinetujaan testatakseen mahdollisuuksiaan kansainvälisillä markkinoilla tarjoten 
tuotteita tai palveluita, jotka eivät vielä ole siellä saatavilla. Globaalilla strategialla tarkoite-
taan yrityksen näkemystä maailmasta yhtenä markkina-alueena. Operaatiota kontrolloi-
daan ja säädellään päämajoilta. Transnational strategy eli monikansallisessa strategiassa 
yritys on riippuvainen paikallisesta markkinoiden vastaanotosta. Tarjotessa alueelle stan-
dardisoitua tuotetta tai palvelua, yritys on samalla oltava hyvin perillä paikallisesta markki-
natilanteesta. Multi-domestic strategy on moninainen kotimaan strategia, mikä tarkoittaa, 
että ulkomaiset tytäryhtiöt operoivat itsehallinnollisia yksiköitä kustomoidakseen tuotteita, 
palveluita ja prosesseja paikallisten markkinatarpeiden mukaan. Kyseinen strategia on 
usein kallis ja vaatii tutkimus- ja kehitystyötä.  
Tämän teorian mukaan yrityksen tulee ensin kansainvälistyä haluamalleen markkina-alu-
eelle, jonka jälkeen sen tulee arvioida omaa kapasiteettiaan alueella ja suunnitella strate-
gia sen mukaan. (Johnson ym 2015, 270-272). 
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4   Kohdemarkkinoiden toimintaympäristö 
Erramillin (1991) mukaan yritykset, joilla on vähän kokemusta kansainvälisistä markki-
noista, valitsevat todennäköisesti markkina-alueen josta heillä on entuudestaan paljon tie-
toa ja joiden kanssa ovat kulttuurillisesti lähellä.  
 
Nelikenttäanalyysi on työkalu jonka avulla yritys voi arvioida omia vahvuuksia, heikkouk-
sia, mahdollisuuksia sekä uhkia esimerkiksi valitsemallaan markkina-alueella. Työkalun 
avulla yrityksen on helpompi valita kohdemarkkinoille sopiva strategia. (Daft 2003, 248-
249). 
 
 
Kuvio 10. Nelikenttäanalyysi – SWOT (Suomen riskienhallinta yhdistys 2018) 
 
Globaalin kasvun kiihdyttämö Business Finland auttaa suomalaisia yrityksiä kansainvälis-
tymään ja rahoittaa kansainvälistymisen eri vaiheita aina liiketoimintasuunnitelmasta koh-
demarkkinoiden lakiasioiden selvittämiseen. Organisaatiossa työskentelee asiantuntijoita, 
joilla on markkinoiden uusin tieto sekä kansainväliset verkostot nopeuttaen näin markki-
noiden mahdollisuuksien tunnistamista kansainvälistymistä suunnitteleville yrityksille. (Bu-
siness Finland 2018).  
 
Englannin kielen taito ei välttämättä vie liiketoimintaa kohdemarkkinoilla alkua pidem-
mälle. Kohdemarkkinoilla täytyy osata toimia paikallisen tavoin, osata paikallista kieltä 
sekä tuntea maan kulttuuri ja tavat toimia. (Keski-Suomen Kauppakamari 2017). Helpot-
taakseen kaupankäyntiä ulkomaisilla ja kulttuurisesti vierailla markkinoilla, yrityksen on 
hyvä palkata ulkopuolinen paikallinen välittäjä, jolla on jo valmiiksi laaja kontaktiverkosto 
ja tietämystä markkina-alueesta. Se voi helpottaa pääsyä markkina-alueelle ja avata mah-
dollisuuksia tulevien asiakkaiden luokse. (Ivanova 15.3.2018).  
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Kansainvälistä markkinatietoa voi myös kerätä paikallisten jakelijoiden kautta. Tämä jous-
tava tapa yrityksille jotka haluavat suhteellisen nopean ja helpon pääsyn markkinoille il-
man sivukonttorin perustamista maahan sekä mahdollisuuden vetäytymiseen jos kohde-
markkinat eivät sittenkään ole osuneet kohdilleen. (Cavusgil & Knight 2009). 
4.1   Arabiemiraatit 
Ulkomaalaisen yrityksen ei ole helppoa perustaa toimipistettä Arabiemiraatteihin, sillä yri-
tyksen täytyy olla 51% maan kansalaisen omistuksessa. Siksi monet ulkomaiset yritykset 
perustavatkin konttorinsa vapaakauppa-alueelle, joita on noin 40 maassa. (Al Tamimi & 
Company 2018, 27.) Kauppaa voi tehdä myös ilman maassa olevaa toimipistettä sponso-
rin välityksellä, millä tarkoitetaan paikallista henkilöä, jolla on markkinan tuntemus ja kon-
takteja alueella. Sponsori tulee kuitenkin valita huolellisesti ja varmistaa motivaatiotaso 
viedä yrityksen toimintaa eteenpäin. (Ivanova 15.3.2018.) 
Öljyn hinnan laskun myötä Arabiemiraattien taloutta on monipuolistettu ja samalla aloitettu 
säästötoimia, joiden myötä maassa on otettu vuoden 2018 alusta käyttöön arvolisävero-
tus.   Tulevaisuudessa myös vapaakauppa-alueella sijaitsevien yritysten liiketoimintaa 
saatetaan alkaa verottamaan. VPN ja Skype-yhteydet on suljettu ja kielletty vuoden 2018 
alusta, mikä voi hankaloittaa monen ulkomaalaisen yrityksen toimintaa maassa. (Kuznet-
sov 17.3.2018.) 
Arabiemiraattien Suomen suurlähettiläs Riitta Swan korosti haastattelun aikana, että 
maan käytännöt ovat varsinkin suomalaisille hankalia. On yleistä, että kokoukset vahviste-
taan vasta samana päivänä ja aikataulu voi muuttua lyhyelläkin aikavälillä, mikä puoles-
taan voi mahdollisesti vaikeuttaa ulkomaisen yritysten toimintaa alueella jossa he eivät ole 
fyysisesti läsnä. Paikalliset toivovat ulkomaisten yritysten sitoutuvan markkina-alueelle ja 
siksi suhtautuvat negatiivisesti etäkokouksiin ja virallisten asioiden käsittelyyn sähköpostin 
välityksellä.  Suurlähettiläs kertoi asian olevan niin, että vaikka yrityksellä olisi maailman 
paras ja kansainvälisestikin tunnettu tuote, luottamus paikallisiin toimijoihin rakentuu vasta 
vuosien työn myötä. Ulkomaalaiset yritykset tarvitsevat siis paljon resursseja hieroa kaup-
paa paikan päällä ja olla maassa viikkoja toivoen tapaamisten järjestyvän.  
Suurlähettiläs Swanin mukaan paikallisten laatutietoisuus on hyvä muttei kuitenkaan tar-
koita sitä, että rahaa haluttaisiin sijoittaa kalliisiin investointeihin. Yritysten täytyy varautua 
suuriin alennuksiin alkuperäisestä tarjoushinnasta (Käri-Zein 5.4.2018.) Analysoimalla 
Arabiemiraattien toimintaympäristöä suurlähettilään kanssa tuloksena muodostui alla 
oleva kuvio. Se avaa kappaleen alussa mainitun nelikenttäanalyysin avulla Craneworksin 
tuotteiden ja palveluiden vahvuudet, mahdollisuudet, heikkoudet ja uhat kyseisellä mark-
kina-alueella. 
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Kuvio 11. Craneworksin palveluiden SWOT-analyysi Arabiemiraatteihin (Swan 19.3.2018)
4.2   Saudi-Arabia 
Saudi-Arabia on maailman suurin öljynviejä ja Lähi-idän suurin talous. Öljyn hinnan lasku 
on saanut maan pohtimaan elinkeinoelämänsä monipuolistamista sekä vähentämään ta-
loudellista riippuvuutta öljystä ja sijoituskohteita maan suurille pääomille. Varsinkin val-
miille konseptille löytyy rahoittajia, kertoo Keskuskauppakamari (2016). Ulkomaalainen yri-
tys jonka pääoma on vähintään 500 000 rialia, voi perustaa Saudi-Arabiaan sivukonttorin. 
Eräät valtion sopimukset vaativat kuitenkin maan kansalaisen omistuksen. (Al Tamimi & 
Company 2017, 28.) 
Vuonna 2017 tavaravienti Suomesta oli 300 miljoonaa euroa ja ulkoimaiset investoinnit 
ovat tärkeä kulmakivi Saudi-Arabian Vision 2030-ohjelmassa (Suomen suurlähetystö 
2018.) Kaksi vuotta sitten julistetun Vision 2030-ohjelman tarkoituksena on modernisoida 
maan taloutta ja lisätä myös naisten osallistumista työelämään. (Keskuskauppakamari 
2016.) Mohammad bin Salmanin noustua kruunuprinssiksi kesällä 2017, Vision 2030-oh-
jelman toimeenpano on kiihtynyt. Saudi-Arabiaan suunnitellaan nyt maailmalle avointa in-
novaatiokeskusta, jota tullaan toteuttamaan megahankinnoilla Punaisen meren alueella. 
(Suomen suurlähetystö 2018). Maa on avannut viime vuosina silmiänsä turismille ja naa-
purimaan suurkaupungin Dubain teknologiaympäristöstä otetaan paljon vaikutteita (Quen-
tin Blommaert 9.4.2018.)   
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Saudi-Arabia kasvaa tällä hetkellä myös demografisesti: 70% maan kansalaisista on alle 
30-vuotiaita, mikä vaikuttaa maan uudistamismielisyyteen. Samalla kun monissa Euroo-
pan maissa syntyvyys vähenee, Saudi-Arabiaan syntyy kansalaisia huomattavasti aikai-
sempaa enemmän. (Roc 5.3.2018.) Maailmanlaajuisten suuntausten mukaisesti Saudi-
Arabian mediaympäristössä on meneillään perustavanlaatuisia muutoksia, jotka ovat vai-
kuttaneet maan sisäiseen teknologiamyönteisyyteen ja sen kehitykseen sekä erilaisten si-
sältöjen digitalisointiin. Tänä päivänä maan kansalaista 93% käyttää internetiä ja älypuhe-
limen omistaa 73% asukkaista. Sosiaalinen media on yksi keskeisiä syitä liikkuvan digi-
taalisen sisällön kulutuksen takana ja tällä hetkellä saudinuorien arvioidaan olevan yksi 
suurimmista käyttäjäryhmästä viettäen noin viisi tuntia päivässä käyttäen Facebookia ja 
Facebook Messengeriä, Twitteriä ja Instagramia. Digitaalinen mainonta on siis vauhdittu-
nut paljon viime vuosien aikana. (Wamda 2018.)  
 
Tiedonhankinta maan liikekulttuurista on kuitenkin rajoitettua. Moni kirjallinen teos on 
Saudi-Arabialainen näkemys asioista eikä niillä ole kolmannen osapuolen vahvistusta. 
Siksi on tärkeää hankkia tietoa alueella olevien ulkomaalaisten konsulttien kautta tai luo-
tettavien alalla työskentelevien paikallisten avustuksella. (Quentin Blommaert 9.4.2018.) 
Suurlähettiläs Vuotilaisen mukaan tällä hetkellä Saudi-Arabiassa suomalaisilla yrityksillä 
on hyvä maine ja paikalliset mielellään tekevät yhteistyötä heidän kanssaan. Arvioimme 
Saudi-Arabian toimintaympäristöä Craneworkisin tuotteiden ja palveluiden osalta suurlä-
hettiläs Vuotilaisen kanssa SWOT-analyysin avulla. 
 
Kuvio 12. Craneworksin palveluiden SWOT-analyysi Saudi-Arabiaan (Voutilainen 
9.5.2018) 
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Case: Planmeca Oy 
Hammaslääketieteen hoitoyksiköitä ja kuvantamislaitteita valmistava suomalainen yritys 
Planmeca Oy löysi itselleen uuden markkina-alueen Saudi-Arabiasta. (Talouselämä 
2012.) 
 
Vientipäällikkö Jari-Pekka Teräväinen kertoi ammattikorkeakoulu Haaga-Helian järjestä-
mässä Arab Business Culture -seminarissa (27.3.2018) kaupan tapahtumien kuluista ja 
jakoi vinkkejä maan kaupankäyntiin. Teräväisen mukaan ratkaiseva asia, mikä toi Plan-
mecalle yli 70 miljoonan euron kaupan, ei ollut pelkästään asiakaslähtöinen lähestymis-
tapa vaan kyky saada asiakas ymmärtämään, että kyse ole pelkästään tuotteiden huippu-
laadusta vaan ehjästä pitkäkestoisesta ratkaisusta. 
 
Teräväisen mukaan ei kannata myydä asiakkaalle pelkästään tuotetta tai palvelua "Ota tai 
jätä" -periaatteella, vaan asiakkaalle tulee luoda tulevaisuudennäkymä, joka toimii juuri si-
nun ratkaisullasi. Parhaassa tapauksessa asiakkaastasi voi tulla partnerisi. 
"Lupaa asiakkaalle, resurssiesi salliessa, kehitystyötä hänen tarpeisiin ja muista että jo lii-
ketoimintakulttuuri itsessään vaatii sitoutumista pitkällä aikavälillä tavoitelleessasi suuria 
kauppoja. Kannattaa myös tehdä yhteistyötä muiden toimialalla olevien yritysten kanssa ja 
tarjota teknologisia integraatioita jolloin tarjoamasi paketti on ehjempi." (Jari-Pekka Terä-
väinen 27.3.2018.) 
 
Teräväisen Top 3 vinkit Saudi-Arabian markkinoille: 
 
1. Ole ketterä vastaamaan markkinoiden kehitykseen. 
2. Etsi tietoa ymmärtääksesi asiakasta. 
3. Panosta paikalliseen verkostoitumiseen, mikä helpottaa laajentumistasi. 
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5   Tutkimusmenetelmä ja tutkimuksen toteuttaminen 
Tämän opinnäytetyön lähdeaineistoina käytettiin aiheen kirjallisuutta, verkkosivuja, aiem-
pia tutkimuksia, artikkelilähteitä sekä kurssimateriaaleja. Tutkimusaineistoa kerättiin haas-
tatteluilla ja osallistumalla aiheeseen liittyvään seminaariin. Haastattelujen aineistoa hyö-
dynnetään työn tietoperustassa ja toimeksiantajalle tuotetussa tulosesittelyssä (Liite 1). 
Näin ollen opinnäytetyöraportti ei sisällä varsinaista tulosten raportointia.  
 
5.1   Menetelmänä teemahaastattelu 
 
Toteutin tämän opinnäytetyön laadullisena tutkimuksena. Laadullisessa tutkimuksessa py-
ritään kuvaamaan, ymmärtämään tai tulkitsemaan ilmiöitä ja vastaamaan kysymyksiin 
mitä, miksi ja miten (Drake & Salmi 2018.)  
 
Haastattelun etuja ovat muun muassa: 
• Tuloksen sijoitus laajempaan yhteyteen 
• Monitahoisuus vastauksissa  
• Saatujen tietojen syventäminen 
• Saatavien vastausten selventäminen 
• Tutkittaessa vaikeita tai arkoja aiheita 
 
Haastattelun vaikeuksia ovat muun muassa: 
• Aikaa vievyys 
• Kunnollinen suunnittelu ja haastatteluun valmistautuminen 
• Virhelähteet 
• Ulkoiset tekijät 
(Hirsjärvi ym. 2004: 194-196.)  
Haastattelin Arabimaiden asiantuntijoita mm. suurlähetystöjen edustajia ja asiantuntijoita 
vienninedistämisorganisaatiosta molemmista kohdemaista sekä Arabikulttuurin asiantunti-
jaa Suomesta. Haastateltavat esitellään luvussa 5.2. Toteutin haastattelut teemahaastat-
teluiden muodossa, joten keskustelimme tietyistä ennalta ajatelluista teemoista ja tarkem-
mat kysymykset syntyivät keskustelun aikana asiantuntijan taustasta riippuen.  
 
5.2   Haastateltavat ja haastatteluteemat  
Seuraavassa taulukossa esitellään haastateltavat, heidän tittelinsä ja työpaikan fyysinen 
sijainti. 
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Taulukko 1 Haastateltavien esittely 
 
Suomi Arabiemiraatit Saudi-Arabia 
Sami Käyhkö 
Toimitusjohtaja,  
Craneworks Oy  
Espoo 
  
Riitta Swan 
Suurlähettiläs,  
Suomen suurlähetystö 
Abu Dhabi 
Pekka Voutilainen 
Suurlähettiläs,  
Suomen suurlähetystö  
Riad 
Päivi Käri-Zein 
Arabikulttuurin asiantuntija 
Helsinki 
Victoria Ivanova 
Vanhempi neuvonantaja,  
Business Finland 
Dubai 
Ferninand Roc 
Neuvonantaja,  
Business Finland 
Riad 
  Viktor Kuznetsov 
Toimitusjohtaja,  
Applied Cybersecurity LLC  
Abu Dhabi 
  
Quentin Blommaert 
Konsultti,  
GESALO 
Riad 
  
 
Haastatteluiden teemoja oli viisi ja keskustelimme haastateltavien kanssa vapaamuotoi-
sesti seuraavista aiheista: 
 
Teema 1: Poliittinen tilanne ja maan tulevaisuus 
Keskustelimme asiantuntijoiden kanssa toimintaympäristön poliittisesta tilanteesta tällä 
hetkellä ja tulevaisuuden näkymistä liiketoiminnan kannalta. Millaisia poliittisia uhkia 
maassa mahdollisesti voisi olla. Keskustelimme myös maan laeista ja huomioon otetta-
vista säädöksistä. 
 
Teema 2: Kulttuurinormit ja businessetiketti 
Maassa maan tavalla. Tehdessä kauppaa vieraalla markkina-alueella on otettava huomi-
oon alueen kulttuurinormit sekä businessetiketit. Keskustelimme asiantuntijoiden kanssa 
mitä asioita tulee ottaa huomioon tarjouskaupassa sekä lähestyessä asiakasta ensim-
mäistä kertaa. 
 
Teema 3: Digitalisaation taso ja kiinnostus teknologiaa kohtaan 
Koska toimeksiantajayritys on teknologian toimialalla haastatteluissa oli tärkeää saada 
selville, minkälainen maan teknologian kehitys on ja kuinka kiinnostuneita kuluttajat sekä 
sijoittajat ovat digitalisaatiosta. 
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Teema 4: Verkostojen tärkeys ja toimittajasuhteet 
Verkostot helpottavat pääsyä asiakas rajapintaan ja onkin tärkeää tietää, kuinka maassa 
verkostoidutaan ja millaisia ovat tyypilliset toimittajasuhteet. Asiantuntijat avasivat haastat-
telun aikana minulle tapoja verkostoitua tehokkaasti sekä jakoivat jo tuntemiaan yhteistie-
tohenkilöiden kontakteja. 
 
Teema 5: Brändin merkitys 
Toimeksiantajayrityksen ollessa vielä maailmalla tuntematon, on tärkeää tietää brändin 
merkityksellisyydestä ja kuinka halukkaita paikalliset liikekumppanit voisivat olla yhteis-
työstä.                       
 
5.3   Aineiston keruu ja analysointi 
Osa haastatteluista käytiin kasvokkain haastateltavan kanssa ja osa Skype-puhelun väli-
tyksellä. Haastattelut nauhoitettiin ja toteutettiin maalis-toukokuussa 2018. Toimeksianta-
jayrityksen toimitusjohtaja antoi kattavan kuvan yrityksen toiminnasta ja tarvittavat lisätie-
dot yrityksen toiminnasta löytyivät kotisivuilta sekä jaetusta myynnin materiaalista.  
 
Kohdemarkkinoita varten haastattelin molempien kohdemaiden suurlähettiläitä, joilta sain 
erinomaisen käsityksen niin maan poliittisista ja taloudellisista kuin myös kulttuuria ja tek-
nologian kehityksen astetta koskeviin kysymyksiin. Haastattelin myös kohdemarkkinoilla 
toimivia konsultteja, joiden tehtävä on työssään auttaa yrityksiä kartoittamaan markkina-
alueen mahdollisuuksia. Arabiemiraateissa toimivan Applied Cybersecurityn toimitusjoh-
taja kertoi haastattelussa lähiaikoina tapahtuvista muutoksista verotuksen ja tietoliiken-
teen näkökulmasta.  
 
Suomalainen Arabikulttuurin asiantuntija avasi kohdemarkkinoiden kulttuurinormeja sekä 
maan historiaa, minkä vuoksi alue on tänä päivänä, millainen on. 
  
  
20 
6   Pohdinta 
Tässä kappaleessa vastaan opinnäytetyön tutkimuskysymyksiin jotka olivat seuraavat: 
• Mitä näkökulmia Craneworks Oy:n tulee ottaa huomioon kansainvälistyessään? 
• Millainen on kohdemarkkinoiden toimintaympäristö tällä hetkellä? 
 
Craneworks Oy:n kansainvälistymisen tavoitteena on markkinaosuuden kasvattaminen ja 
riskin välttäminen kotimaisilla markkinoilla, resurssien jaotteleminen, taloudellisen kapasi-
teetin laajentaminen ja liikevaihdon kasvu. Hyödyt mitä kansainvälistyminen tuo muka-
naan ovat esimerkiksi tarjonnan monipuolistuminen, taloudellinen kasvu sekä kilpailuetu 
kilpailijoihin nähden. Kansainvälistyminen tuo kuitenkin mukanaan myös ongelmia, joita 
ovat esimerkiksi kaupoista syntyvä ulkomainen velka sekä riski joita naapurimaiden poliit-
tiset epävakaudet tuovat mukanaan. 
 
Kansainvälistymisstrategian valinnassa alla oleva Business Model Canvas -työkalu voisi 
auttaa yritystä erittelemään tarkemmin tavoitteitaan kohdemarkkinoille.  
 
 
Kuvio 13. Business Model Canvas (Onnistu Yrittäjänä 2018) 
Yrityksen tulisi miettiä jo olemassa olevaa verkostoaan ja ihmisiä, joita he voisivat suoraan 
lähestyä kansainvälisillä markkinoilla, jotka voisivat kiinnostua yhteistyöhankkeista tai jopa 
strategisesta liittoutumisesta. Allianssin olisi nopea ja joustava vaihtoehto tapa yritystä 
laajentua maantieteellisille markkinoille joista sillä ei ole aiempaa kokemusta.  
Craneworks Oy:n voisi ajatella lähestyvän ulkomaan markkinoita Uppsalan mallilla ensin 
viemällä palveluitaan ulkomaille itsenäisten edustajien kautta. Se olisi samalla mahdolli-
suus yritykselle oppia uuden maan markkinoita ja kehittää suhteitaan. Vaiheittainen edis-
tyminen johtaisi näin lopulta myynnin kasvattamiseen paikallisten sivukonttoreiden kautta. 
Uppsalan kansainvälistymismallin avulla myös riski olisi alhainen ja se antaisi Craneworks 
Oy:lle mahdollisuuden kerätä kansainvälistä kokemusta. 
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8   Arviointi 
Viimeisessä luvussa arvioin opinnäytetyöllä aikaan saatuja tuloksia, työn tuomaa lisäarvoa 
Craneworks Oy:lle sekä tulosten reliabiliteettia ja validiteettia. 
Toimeksiantaja antoi minulle vapaat kädet työn aiheiden suunnittelua varten ja rakenteen 
ollessa valmis kävimme läpi tutkittavan asian rajauksia ja tarvittavia lisäyksiä. Matkan var-
rella toimeksiantaja myös tarkisti työn etenemistä ja täsmensi kappaleiden sisältöä. 
Validiteetti tarkoittaa kuinka pätevä tutkimus on ja mittaako se todella tutkittavaa asiaa 
(Hiltunen 2009.) Arvioin tutkimuksen olleen laadukas sillä suurin osa hyvän tutkimuksen 
piirteistä täyttyi (Tuomi & Sarajärvi 2009, s.138-139.) Koska haastateltavat olivat toimin-
taympäristön eritysasiantuntijoita ja kaikki heistä olivat kiinnostuneita käsiteltävästä ai-
heesta ja vastaamaan esittämiini kysymyksiin tutkimus on siltä osin pätevä. Kiinnitin huo-
miota haastattelun aikana vastasivatko valitsemani teemat tutkimusongelman selvittämi-
seen ja oliko niiden sisältö oikea. Valitsemillani teemoilla sain kaikilta haastateltavilta vas-
tauksen tutkimuskysymyksiin.  
Osa haastatteluista tehtiin Skype-puhelun välityksellä jolloin haastattelun laatu kärsi. 
Haastateltava oli tällöin puhelun aikana työhuoneessaan, jossa oli häiriötekijöitä. Paikan 
päällä haastatellut henkilöt olivat huomattavasti rauhallisemmassa ympäristössä ja haas-
tattelut sujuivat ilman häiriöitä. Haastattelut käytiin haastateltavan itse valitsemassa ympä-
ristössä mikä mahdollisesti vähensi hermostuneisuutta. Kaikki henkilökohtaiset haastatte-
lut nauhoitettiin ja puheluhaastatteluista tehtiin merkintöjä haastattelun aikana.  
Reliabiliteetti tarkoittaa olla vaikuttamatta haastateltavan henkilön mielipiteisiin haastatte-
lun aikana ja tulokset tulee käsitellä ja raportoida rehellisesti ja mahdollisimman tarkasti 
(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)  
Vaikka haastatteluteemat olivat kaikille haastateltaville mielenkiintoiset ja heillä oli paljon 
tietoa kyseisistä asioista, monet haastateltavat kertoivat samantyylisiä asioita kuin mitä 
olin jo aikaisemmissa haastatteluissa saanut selville. Mutta kun analysoin kuinka toistetta-
vasti ja luotettavasti tutkimusmenetelmät mittaavat tutkittavaa asiaa (Hiltunen 2009) haas-
tateltavien tarinoiden päällekkäisyydet todistivat totuudenmukaisuuden. 
Craneworks Oy on aikaisemmin kartoittanut Arabimaita ELY-keskuksen tukemana vuonna 
2010 ja 2015. Yritys ei silloin vielä päättänyt laatia strategiaa kansainvälistyäkseen ja toi-
voi lisätutkimuksia alueen liiketoimintatavoista. Tämän opinnäytetyön myötä, kohdemaista 
saatu tuorein informaatio auttaa yritystä havainnollistamaan tämän hetkisen markkinapo-
tentiaalin kohdemaissa ja toimii pohjatyönä strategisille päätöksille. 
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Liitteet 
Liite 1. Opinnäytetyön pääkohtien esittely Craneworks Oy:lle 
 
 
 
 
  
z
Opinnäytetyön 
pääkohtien
esittely
zOpinnäytetyön tutkimuskysymykset
§ Mitä näkökulmia Craneworks Oy:n tulee 
ottaa huomioon kansainvälistyessään?
§ Millainen on kohdemarkkinoiden 
toimintaympäristö tällä hetkellä?
  
27 
 
 
 
 
 
 
  
Tavoitteet:
markkinaosuuden kasvattaminen, riskin välttäminen 
kotimaisilla markkinoilla, resurssien jaotteleminen
taloudellisen kapasiteetin laajentaminen ja 
liikevaihdon kasvu. 
Hyödyt: 
tarjonnan monipuolistuminen, taloudellinen kasvu 
sekä kilpailuetu kilpailijoihin nähden. 
Haasteet:
kaupoista syntyvä ulkomainen velka sekä riski joita 
naapurimaiden poliittiset epävakaudet tuovat 
mukanaan.
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Teema 1   Poliittinen tilanne ja 
maan tulevaisuus
Teema 2   Kulttuurinormit ja businessetiketti
Teema 3   Digitalisaation taso ja 
kiinnostus teknologiaa kohtaan
Teema 4   Verkostojen tärkeys ja 
toimittajasuhteet
Teema 5   Brändin merkitys
Haastatteluteemat:
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Haastateltavat:
Suomi Arabiemiraatit Saudi-Arabia
Sami Käyhkö
Toimitusjohtaja, 
Craneworks Oy 
Espoo
Riitta Swan
Suurlähettiläs, 
Suomen suurlähetystö
Abu Dhabi
Pekka Voutilainen
Suurlähettiläs, 
Suomen suurlähetystö 
Riad
Päivi Käri-Zein
Arabikulttuurin 
asiantuntija
Helsinki
Victoria Ivanova
Vanhempi neuvonantaja, 
Business Finland
Dubai
Ferninand Roc
Neuvonantaja, 
Business Finland
Riad
Viktor Kuznetsov
Toimitusjohtaja, 
Applied Cybersecurity LLC 
Abu Dhabi
Quentin Blommaert
Konsultti, 
GESALO
Riad
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z
HUOMIOON OTETTAVAT NÄKÖKULMAT
z§ Mitä tuotetta tai palvelua kohdemarkkinoille 
tarjotaan ensin ja kuinka ensimmäinen askel 
tehdään?
§ Onko, ja minkä perusteella kysyntää on 
valitsemalla markkina-alueella?
§ Mikä on yrityksen fyysinen etäisyys 
kohdemarkkinoille ja millaisia 
kulttuurieroavaisuuksia maassa on?
§ Onko yrityksen edustajilla jo valmiiksi 
verkostoa toivotulla markkina-alueella?
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Business Model Canvas
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z
”Suomalainen digiosaaminen käy kaupaksi maailmalla”
§ Tutkimus- ja kehitystyö sekä innovaatiotoiminta ovat elintärkeitä 
kansantalouden hyvinvoinnille. 
§ Business Finland luo edellytyksiä kasvulle auttamalla yrityksiä 
kansainvälistymään sekä rahoittamalla tutkimusta ja innovaatioita.
§ Business Finlandin mukaan innovaatiotoiminta lisää vaurautta, parantaa 
työllisyyttä sekä alueiden elinvoimaisuutta ja yrityksille suunnattu 
julkinen tutkimus- ja kehitysrahoitus lisää yritysten omia tutkimus- ja 
kehitysinvestointeja.
§ Organisaatiossa työskentelee asiantuntijoita, joilla on markkinoiden 
uusin tieto sekä kansainväliset verkostot nopeuttaen näin markkinoiden 
mahdollisuuksien tunnistamista kansainvälistymistä suunnitteleville 
yrityksille.
z
z
§ Halu kasvaa ja löytää uusia markkinoita ja vientikanavia
§ voimakasta kansainvälistä kasvua hakeville pk-yrityksille, joilla 
on korkea markkina- ja kasvupotentiaali
§ Kokonaiskustannusten on oltava vähintään 3 M€ josta 
valmisteluvaihe enintään 5%kokonaiskustannuksista 
(esim. 1 M€ = 50 000 €)
Pk-instrumentti:
Vaihe 1:
Kaupallistamissuunnitelma (konsepti ja toteutettavuus)
Vaihe 2:
Toteuttaminen: pilotointi, demonstrointi, skaalautuvuuden   
rakentaminen (mahd. myös t&k)
Vaihe 3:
Coaching, mentorointi ja muut tukipalvelut
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z§ Tuote tai ratkaisu on uusi, tai siinä sovelletaan olemassa 
olevaa teknologiaa tai tietoa uudella tavalla
§ Ratkaisu toimii myös muualla Euroopassa. Markkinat voivat 
olla myös Euroopan ulkopuolella, mutta työ tulee tehdä 
täällä.
§ merkittävä kaupallinen potentiaali, joka mahdollistaa 
yrityksen nopean kasvun
§ Yrityksellä on hankkeen toteutukseen tarvittava osaaminen 
ja kokemus
§ Pk-yritysten valmistelemassa hankkeessa on oltava mukana 
vähintään toinen suomalainen osapuoli
z
z
§ Yrityksellä on kasvustrategia, tunnistanut potentiaalisen 
asiakaskunnan ja on käsitys kohdemarkkinoiden sekä 
liiketoiminnan suuruusluokan
§ Rahoituksen voi saada:
§ liiketoimintasuunnitelmaan tai kansainvälistymisstrategiaan
§ johtamisen tai organisaation kehittämistä
§ markkinaselvityksiä
§ kasvun rahoituksen selvittämistä
§ IPR:n selvitystä ja patenttiselvityksen tekemistä
§ idean testaamista asiakkailla
§ markkinoiden validointia
§ Avustus on 50 000 euroa ja kattaa 50% kokonaiskustannuksista
§ Enimmäisrahoitus toteutuu, jos projektin kokonaisbudjetti 
on 100 000 euroa
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z
z
§ Innovaatioseteli on tarkoitettu pk-yrityksille, 
joilla on uusi kansainvälistä kasvupotentiaalia 
omaava tuote- tai palveluidea ja jonka eteenpäinviemiseksi 
yritys tarvitsee ulkopuolista osaamista. 
§ setelin avulla on tarkoitus löytää yrityksille uusia avauksia 
liiketoimintansa kasvun tueksi ja kannustaa yrityksiä 
innovaatiotoiminnan piiriin.
§ Setelin arvo on 6 200 euroa (5 000 + alv.) se on voimassa 
puoli vuotta sen myöntämisestä, ja setelikokeilu jatkuu aina 
vuoden 2019 loppuun saakka.
z
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§ Yrityksille, jotka etsivät tuotteelleen, palvelulleen tai 
liiketoimintamallilleen uusia markkinoita ulkomailta. Yritys voi 
olla kansainvälistymisen alkuvaiheessa tai toimia jo 
vientimarkkinoilla.
§ tarvitset ulkopuolista asiantuntemusta kansainvälistymisen 
suunnitteluun ja uusien kohdemarkkinoiden selvittämiseen
Rahoituksella voi hankkia:
§ Kansainvälistymissuunnitelman ja -strategian
§ Liiketoimintamahdollisuuksien selvityksen, markkina-analyysin ja 
kilpailutilanteen selvityksen
§ Jälleenmyyjien ja jakelukumppaneiden kartoituksen
§ Laki- ja standardivaatimusten selvitystä
z
§ Yriytyksen Osallistuminen toimialallaan merkittävään 
messutapahtumaan ulkomailla jolle Pienin avustus 5 000€
§ Rahoituksen määrä enintään 50% projektin kustannuksista
§ Rekisteröintikustannukset ja hankkeen tilintarkastuskulut
§ pinta-alakustannukset ja vuokrattavat rakenteet
§ suunnittelu- ja somistuskulut
§ tekniset tilaukset, kuten sähkö ja siivous
§ messuosaston pystytys eli rakentamiskustannukset
§ Rahoituksesta 20% voi koostua
§ matka-, rahti- ja tulkkikuluista
§ mahdollisen konsultin/hallinnoijan kustannuksista
§ messuihin liittyvistä markkinointikustannuksista
§ Päätökseen vaikuttaa tuotteiden ja palvelujen innovatiivisuus ja 
uutuusarvo sekä tuotekehityspanos ja nähtävissä oleva potentiaali
§ Messun tulee olla tärkeimmille kasvumarkkinoille kohdennettu ja 
globaalisti merkittävä
